
Zapl4tani w sieci
Nowoczesne konoly dystrybucli (hipermorkety, skiepy sieciowe itp.) przeimuiq coroz

wiqkszq czqit rynku, ct nodollest grupo doslowc6w, producent6w, kt6ro nie umie

lub nie lubi z nimi wsp6lprocowoC lstnieie ko/oso/no r62nico pomiqdzy wspolprocq

z klosycznq hurlowniq, o nowoczesnymi konolomi dystrybucii. R6zne sq ce/e,

zodonio, priorfiely wloscicielo hurtowni i kupco w hipermorkecie. Trzebo wiqc

slosowoC inne metody przygotowonio oferfy i inne toklki negociocylne.

Wielu handlowc6w, kt6rzy wyrosli na
rynku tradycyjnym, nie umie sie
przestawi6, a po kilku niepowodzeniach
buduje opin;9 o absurdalnych wymaga
niach kupc6w i zachodnich sieci
Handlowcy, kt6rzy wyrosli w handlu
hipermarketowym, r6wniei maj4
powazne problemy, aby przestawia
sig i zrozumie6 specyfike handlu
tradycylnego.

ZROZUMIEC KUPCA
Aby zrozumiec wsp6lpracA z hipermar-
ketami, trzeba wiedzie6, jakie zadania
otrzymuje kupiec od swoich przeloio-
nych, jakie ma k6tko- i dlugotermino-
we priorytety, od czego jest uzalezniony
jego system motywacyjny, co chce
zmienia, co jest Foduktem podstawo
wym dla biznesu, co si9 podoba jego
szefowi.
Chcqc profesjonalnie wsp6lpracowad
z hipermarketami, musimy miea og6lnq
wiedzg na ten temat,
Jeden z kupc6w opowiadal mi ostamio
anegdotg o tym, jak kolejno 3 osoby
z dutej, polskiej firmy przyjez&ary do
niego zaproponowa6 prcmocjg - byl to
dodatkowy, duZy rabat za zakup bardzo
duiej ilosci produkt6w. Ostamia osobq
byl prezes firmy, ale i jemu nie udalo si9
sprzedaa, gdyi firma oferowaia prcmo-
cj9, kt6ra kompletnie nie intel€sowala
klienta. Tego typu promocje (duZY
z*ttp z duzy mbat) sq dobre, ale na

rynku tradycyjnym, gdzie istnieje
moiliwos6 odsprzedazy towaru innym
huftowniom lub skladowania w ma-
gazynie Kupiec w hipemarkecie nie
moie sobie na to pozwoli6, gdyz lest
rozliczany ze wskaznika rotacji, a sam
nie spowoduje przeciei, ie nagle tysi4_
ce konsument6w przyjdzie do sklepu
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i wykupi towar. Producent popelnil
blqd, upierajqc sig przy pomySle, kt6ry
nie byl odpowiedni dla hipermarketu.
Kolejnym istotnym elementem, z kt6re-
go rozliczany jest kupiec, sq wptywy
dodatkowe gazetki, kofic6wki rega-
16w, rabaty promocyjne niepowiazane
z ilosciq kupionego towaru.
Rozpoczynaj4c wsp6lpmca z nowoczs
snym kanalem dystrybucji, musimy
uwzglgdnia to w cenie naszego produk
tu - w przeciwnym przypadku spotka
nas rozczarowanie i frustracja spowo-
dowana nisk4 rentownosciq owej
wspolpfacy.
Kontakty z dostawcami, prezentacje to
o$omne zr6d1o informacji dla kupca.
Oczywi6cie, bierze on pod uwagg, ze
kaida firma naciqga raporty na swolq
korzys6. Jesr to jednak waine, bY
wtaiciwie przygotowywai si9 do spo-
tkai i opmcowywa6 prezentacjg, abY

informowa6, a takze (nie ukrywajmy)
wplywad na kupca. Nie muszq byi to
oczywidcie prezentacje z rzutnika
i komputera wystarczy kilka, kilkana-
6cie zbindowanych kartek.

ZHOZUMIEC HIPERMARKEI
CZYLI NIE TYLKO CENA JEST
WAZNA
Niezwykle waznym elementem PrzY
wsp6lpracy z hiperma*efami jest po
ziom realizacjj zam6wie6. Wszystko
zalezy oczywiscie od braniy, ale im on
jest wyzszy, tym lepiej. Wiadomym
jest, ie lepiej b€dzie traktowana firma,
kt6ra ma poziom realizacji 95 proc. od
tej. kt6ra osiqga zaledwie 75 proc.
Dodatkowo fima o slabszym poziomie
realizacji bgdzie slyszec to na ktr;dych
negocjacjach, a je6li nie jest liderem

rynkowym, to ryzykuje rczygnacj9
hipermarketu ze wsp6lpracy przy

Chc4c profesjonalni€ wsp6lpracowad z supermarketami, musimy mied
wi€dze na ten temat

papierniEzy fvriit l0l20!3



poiawieniu siA kolcjncgo konkurcnt
Dla zapewn ien ia ci.lglolc i dostrw do h i-
pemu*etow czeia dostrwcow tlvorzy
nragtlzyny reTerwowc. ktorc stui4 tylko
i \rylqcznie do obshrgi no$oczesnych
kruat6w dystrybucji Czgia doltiwcLiw
(produceDrow) bacznie ilcd7i sytu.rcjg
w marketach. aDalizujAc DMS (lziennq
sielkosc spzedaTy konkrclicgo op ko-
wania konkrctncgo prcduktu)
Na slowo clastycznosc czg(c do-
sta\r,cow feaguje b.rdzo alefgicznie
i rerwowo. Dotyczy ona wylnian rowa-
ru. 7wrc16w itym podobnych zabie-
g6w. kt6i: s4 uciq2li$,c i iryluj4ce
A to moze bya szans4. jclli jesl pzepro-
wdzane wedhrg logicznic ustalonvch
zasrd. Po pienvszc. wuzDe jesr.rby plzy
rozpoczynaniu wspoipacy z.rpropono-
waa klienlowi prcdukt. kt6D, bgd7ie na
pcwno rclowal- Nie zaczynajny od
sprzedrzy do bipermarketu produkt6w
slabiei  rotui4cych Wune jest,  aby
klicnt nauczyl sig n szego procluktLr, by
si9 do niego przckonal i zobaczyl. ;e
rotqe. W kolcjnych miesiqcacb. gdy
zdobgdzie naszc zaulfirie. mozemy po-
deJmowaa ryzlko
Moin zdaniem. w lo byc elastycznym
w konlaktrch z hipennarketami (ela
styczDosa w gfanicach rentownolci
oczywiscie) Chodzi o to. aby zg^dzaa
s19 m wyrrrang nreznrszczoncgo rowil-u
na nnry. ktinf bgdzie rotolvrl
Moinr zgadz,ra sig na wynian9 p|zy
wyrainic za\ygnrlizowanych zasnze-
Teniach gwanntui4cych rcntownoi6 ca'
leJ opcracji Moina zgodzic siC na

wyrnlan9 w zamran
za zakup okrciloncj
i lo ic i  innego.rol ! i4
cego produkiu

ZROZUMIEC
UMOWE,
CZYLI NA CO
UWAZAC
Przede wszystkim
wafio znaa unrowg
w momcnclc tozPo
czynanra ncsocJacjl

czQsto bowicm wystepuie sytuacia, Ze
pozakoriczonych negocjacjrch kupiec
przynosi umow9. kt6ra za\\,icra jcszcze
jrkiei elemeDty. tzw stale i nicncgocio
$,rlDe Nawet je(li sa onc slale i niene
gocjowalne. to $,a{o ic znra wczesniej,
aby uwzglgdnia to w tmkcie rozm6w
Radz9 uwi2aa na karf. Nesocjowaiem
z hipermarketami przez ki lka lat
ibardzoczgsto ud walo si9 olnija6 zapi-
sy o kauch (zwl szcza np za brak
I00 proc dostaw). Moic 1{] bya ogrcDr-
ne zagrozenie w pzypadku nacisko$,ze
strony przeioionych kupca 1ub w plzy-
padku konfliktu doshwcy z daDyrn
kl icnlem.
Niekl6rym. mniej milyD sieciom. 7-da
rz;t sig w przyprdkach ekstrenalnych
wystawianie nieuzgodnionych wcTc
Sniej l:rktur Drarketingowych (uwa-qa na
podpisywaDie zgody n.r wystawi ie
tego typu laktur bez zgody p.ristwa
firmy) Faktura laka jest wystawiana.
potracana z biczqcych mlezDosci. a wy-
jainianic ciqgnic sig w nieskoiczonoi6

W kontaktach z sieciami potrz€bne sa zupelnie inne
umie.iQtmsci...

... nii w kontaktach z tradycy.inymi kanalami sprzedaiy: umiejetnosci
analityczne, talent negoc.iacy.iny
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(w niekti,rych fimach moina liczya 10
n $,e1 $ latacb. .iesli uwz-qlgdni sia
. ieszcze zmiany persoDnlne po obu

WaZne .iest teZ. aby siosowa6 podobna
polityk9 mbatowo-pomocyjn4 w sto
sunku do wszystkich odbioirow.
Problem nro2c pojawia sig w przypad-
ku. gdy kupicc przejdzie do koDkurcDra
oraz gdy Jcdna sica kupi drug.]. Wtedy
porownl'je siQ warunki i w przypadku.

Sdy siec kupiona miaia lepsze rvarunki.
domaga si9 wyrownania np 7a 3 lrla
wstecz. Nie Dmszg thmaczyi.2c to nic
jest prztjemne, a zdara siq c7.gscicj niZ
mogliby(ny podcjlzewac

ZROZUMIEC SWOJ STYL
NEGOCJACYJNY
W konlaklach z sieciami potrebne s4
zupelnie inne umicjatnoici DiZ w kon-
taktach z tradycyjiymi hudowDiami
i sklepami- Klasyczny handlowicc. k16
'] wejdzie oknem, gdy wyrzuc4 go
drzwiami. nie ma racji bylu. Polzebny
jest cziowick o umieigtDosciach anali-
tycznych. o spokoiu i taleDcie negocja-
cyjiynr. handlowiec koncentruj4cy sia
rv pierwszcj kolejrolci na biznesie,
a nie na rclacjach lnigdzyludzkich
Tradycyjny typ hrndlowca nie nadaie
si9 do tego kanatu dyshybucji, gdyz
czgsto trudnojest plzekonai lakic osoby
do analizy raportow sprzcdazy. analizy
dokument6w itp. Onc wolq biec lla ko-
lcjnc spolkaDie w pEekonaniu. te sobie
poradz4 A w tym biznesie Die o to cho-
dzi osoba odpowiedzialm za kontakty
z hipelmal.ketalni powiDna wypmcowy-
waa rozwiqTania przy swoin biurku.
a nast9pnie spy-edawaa je klicnlowi. Do
tego potzeba cieryliwoici i spokoju. co
nie kazdemu jest dane
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